Bankverkaufer locken weiterhin mit fragwurdigen Angeboten

Das Elend der Anleger

Von Reneé Zeyer

Wer ein grosser Schuldner ist, hat es
zurzeit gut. Ist es ein Staat, dann zah-
len Anleger sogar dafiir, ihm Geld lei-
hen zu diirfen. Aber was soll der kleine
Anleger machen, wenn er moglichst
hohe Sicherheit und wenigstens eine
werterhaltende Rendite sucht? Da
empfiehlt ihm der «Bankberater: die
Partizipation an einem Fonds. Ein
Sammelgefiss flir Anlagen; wenn man
auf der sicheren Seite sein will, ein
gemischter Obligationenfonds.

Bei diesen Sammelgefassen wird
mit dem Argument gearbeitet, dass
aktuell ein festverzinsliches Wertpapier
kaum Rendite abwirft, wenn der
Schuldner eine gute Bonitit hat. Aber
es gebe ja immer noch laufende dltere
Obligationen, die tiber nennenswerte
Ausschiittungen verfligen. Zum Bei-
spiel die Coop-Obligation mit einer
Rendite auf Verfall von 0,59 Prozent
und einem jihrlichen Coupon von
0.5 Prozent im Fonds «Next Genera-
tion» der Basellandschaftlichen Kanto-
nalbank (BLEKB).

Verborgene Gebithren

Was der als Berater verkleidete Ver-
kédufer nicht sagt: Davon abzuziehen
sind die jahrlichen Gebiihren, die sich
hinter der Abkiirzung TER (Total
Expense Ratio) verbergen. Also
Geschiftsfithrung, Management und
weitere Abgaben, wie beispielsweise
fiir die Depotfithrung. Dazu kénnen
auch noch «Transaktionskosten» kom-
men, wenn in diesem Fonds enthaltene
Papiere verkauft und andere gekauft
werden, die sogenannte «Courtages-.
Und dann gibe es noch allfallige «Per-
formance Fees», also Anteile an dem
Gewinn des Fonds.

«Wir sprechen hier von jahrlich
rund 1 Prozent-, wie Alain Lauber,
unabhéingiger Ratgeber fiir Geldanla-

gen, vorrechnet. «Zudem darf die steu-
erliche Belastung nicht vergessen wer
den», ergianzt Lauber. Der Kunde muss
die Couponzahlungen als Einkommen
versteuern, obwohl die Rendite wie in
diesem Beispiel nach Abzug aller Kos-
ten unter null liegt, genaver bei minus
0,81 Prozent.

Welche Koaten gibt ea tataachlich?
Nichtsdestotrotz werben aktuell
diverse Banken, darunter UBS, C8,
Raiffeisen und auch Kantonalbanken,
mit Anlagefonds, die durch einen gros-
seren Anteil Obligationen selbst im
heutigen Zinsumfeld Sicherheit und
Ertrag verheissen. So lockt die Basel-
landschaftliche Kantonalbank (BLKB)
mit dem kostenlosen Zeichnen eines

Die Banken wollen

Ihren Beratungsaufwand
fur Kleinkunden
moglichst gering halten.

neuen Anlagefonds. Welche Kosten gibt
es tatsichlich? Verbliiffenderweise
behauptet die BLKB auf Anfrage, ob bei
ihren Anlagefonds TER-Gebiihren von
biszu 1,4 Prozent anfallen, dass «bei
den BLEB Next Generation Strategy
Fonds noch keine TER ausgewiesen ist,
weil sie erst per 29.4. 2016 lanciert
wurdens. Im Berichtvom 30.9. 2016 ist
aber eine TER von 1.4 Prozent ver-
merkt. Schwarz auf weiss.

Erst ab einer Million willkemmen
Eingerahmt sind diese Angebote
vom Bemiihen der Banken, ithren Bera-
tungsaufwand vor allem fiir Kleinkun-
den maoglichst gering zu halten. Es ist
heutzutage allgemein iiblich, dass ein
Kunde mit einem Anlagevermdgen von
weniger als 100000 Franken nicht
mehr in den Genuss einer persinlichen

Beratung kommt. Ab 200000 Franken
wird er ungern empfangen, erst 1 Mil-
lion, besser 5 und mehr erkaufen noch
ausfiihrlichere Beratungsgesprache.
Auch die Banken leiden natiirlich
unter den aktuellen Nullzinsen. Frither
machte auch der Kleinanle ger unter
dem Strich immer noch einen Gewinn,
nachdem sich die Bank ihre Gebiihren-
scheibe abgeschnitten hatte. Da das
heute nicht mehr der Fall ist, muss die
schlechte Nachricht fiir den Kunden
moglichst angenehm verpackt werden.
So wirbt die BLKB mit vier Kirschtirt-
chen als «Leistungsangebotes fiir
«jeden Geschmacks. Im Angebot ohne
Kirsche und ohne Beratung werden die
Depotgebiihren fiir Aktien sogar von
0.2 Prozent auf 0,15 Prozent gesenkt.

Weniger als ein Sparbuch

Wiinscht ein Kunde jedoch Bera-
tung, steigt die jahrliche Depotgebiihr
bei einem Depotvolumen unter
500000 Franken bis auf stolze 1 Pro-
zent. Erst ab 5 Millionen Franken wird
«gerne ein individuelles Angebots
unterbreitet. Und nur in der teuersten
Kategorie «Trio- ist Beratung «nach
Wunschs» inbegriffen. Trotz der laufen-
den Werbekampagne fiir die Kirschrort-
chen ist es vielen BLKB-Kunden nicht
klar, dass sie sich vor Ende dieses Jah-
res fiir eines entscheiden miissen.

Die Reduzierung der «Bankbera-
tung» auf null oder ein Minimum ist
eigentlich keine schlechte Sache. Damit
wird dem Kunden klarer, dasser von
einem Bankangestellten so wenig wie
von einem Autchandler beraten wird.
Sondern ein Verkaufer will ihn davon
tiberzeugen, ein Produkt zu erwerben.
Leider werden dabei weiterhin Pro-
dukte angepriesen, wie beispielsweise
Fonds mit hohem Obligationenanteil,
die bei genauerer Betrachtung noch
weniger bringen als ein klassisches
Sparbuch.



